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RESUMEN
En el presente trabajo desarrollaremos el compromiso adquirido correspondiente a la
modalidad de grado de proyección social

de la Facultad de Ciencias Administrativas y

Contables de la Universidad de la Salle, que con convenio con la Fundación Internacional María
Luisa de Moreno especialmente en la sede ubicada en el barrio Santa Lucia, desarrollaremos la
introducción de cambio y la aplicación de técnicas y métodos de formación y capacitación en las
áreas de administración y contabilidad a los integrantes del programa “Despertar Productivo”.
Inicialmente, en el siguiente trabajo encontrarán información sobre la localidad Rafael
Uribe Uribe, su economía, su cultura y demás datos relevantes que nos permitieron conocer el
sector donde estaríamos con los estudiantes, adicionalmente encontrarán el desarrollo de los
siguientes temas,

la metodología empleada y actividades realizadas de:

Ventas, Buenas

prácticas comerciales, El vendedor dinámico, Mi producto, Técnicas de Ventas, Ficha Técnica
del Producto, Proceso de Venta Activa, El momento de Verdad, Manejo de Objeciones, Cierre de
Ventas, Proyección de Ventas, Formalización de la Empresa, Proactividad Comercial, Diseño de
Producto, Proceso Productivo y Recursos, Promoción, Publicidad, Precio y Punto de Venta,
Costeo del Producto, Contabilidad Dinámica, Presupuesto, Flujo de Caja y Cultura del Ahorro.
Así mismo, de acuerdo al contenido establecido y perteneciendo a los Núcleos de apoyo contable
y fiscal – NAF de la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales- DIAN, se han desarrollado
con los participantes temas relacionados con el grupo.
Adicionalmente

al final del trabajo se evidencia el cumplimiento de los objetivos

planteados, el cronograma de trabajo establecido durante los diferentes sábados; las conclusiones
que como profesionales y estudiantes de La Universidad de La Salle expresamos, las
recomendaciones dirigidas a la Universidad en cuanto a trabajos sociales con diferentes
entidades o sectores vulnerables, y los anexos como evidencia.
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ABSTRACT
In the present work we will develop the commitment will become the function of degree
of social projection of the Faculty of Administrative and Accounting Sciences of the La Salle
University, which with an agreement with the Maria Luisa de Moreno International Foundation,
especially at the headquarters in the neighborhood Santa Lucia, we will develop the introduction
of change and the application of techniques and methods of training in the areas of
administration and accounting for the members of the "Productive Awakening" program.

Initially, in the following work we will find information about the locality of Rafael
Uribe Uribe, its economy, its culture and the rest of the information that allows us to know the
sector where we will be with the students, we will also find the development of the following
topics, the methodology used and the made activities: Sales, Good commercial practices,
Dynamic Seller, My product, Sales techniques, Product technical sheet, Active sales process,
The moment of truth, Management of objections, Sales of closing, Sales projection,
Formalization of the company, commercial proactivity, product design, processes and product
resources, promotion, publicity, prices and points of sale, product costing, dynamic accounting,
budget, cash flow and savings. Likewise, according to the content established and belonging to
the Accounting and Tax Support Centers - NAF of the Directorate of Taxes and National
Customs - DIAN, topics related to the group have been developed with the participants.

Additionally, at the end of the work, the fulfillment of the proposed objectives is shown,
the work schedule established during the different Saturdays; the conclusions that as
professionals and students of La Salle University we express, the recommendations addressed to
the University in terms of social work with different entities or vulnerable sectors, and the
annexes as evidence.
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INTRODUCCIÓN

Durante el desarrollo del siguiente informe se evidenciará que los objetivos fueron
desarrollados y se cumplieron en su totalidad, se conocerán los temas desarrollados en cada clase
con los estudiantes, relacionados con administración y contabilidad, temas que desde el punto de
vista profesional son de vital importancia para una persona que tiene idea de negocio o que ya es
empresario y quiere profundizar más los temas; cada tema se explicó con teoría y con actividades
prácticas, para que el estudiante interpretara los conceptos y los aplicara en la realidad.
Durante el desarrollo de las clases en la Fundación Internacional María Luisa de Moreno
en la sede Santa Lucia, conocimos varios estudiantes que tenían una idea de negocio, otros
estudiantes que ya tenían su empresa formalizada y algunos estaban buscando el sector para crear
su propia empresa; los temas vistos en cada clase estaban

enfocados a cada uno de los

estudiantes, y aunque algunos no tuvieran empresa, realizaban ejercicios y analizaban casos
reales de empresas.
Cada tema de administración y contabilidad se explicó en detalle desde nuestro punto de
vista profesional, preparando cada tema con detalle y sobre todo teniendo claro que era una labor
social, donde nuestro interés fue transformar positivamente el pensamiento de nuestros
estudiantes y transmitir el conocimiento adquirido en la Universidad de La Salle.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL
Fortalecer y capacitar en las áreas de administración y contabilidad a los integrantes del
programa “Despertar Productivo” de la Fundación Internacional María Luisa de Moreno ubicada
en el barrio Santa Lucia, para que estructuren su plan de negocios que les permita la generación
de ingresos, la autonomía económica, la consolidación empresarial, y por tanto mejorando sus
condiciones de vida y la de su entorno.

OBJETIVOS ESPECÍFICOS
 Capacitación en las áreas de administración y contabilidad, a través de definiciones básicas,
debates, experiencias y ejemplos de dichas áreas.
 Capacitar a las personas inscritas en la fundación, con el ánimo de emprender las ideas de
negocios que tienen para la generación sostenible de ingresos.
 Transmitir y asesorar en los temas teóricos de administración de empresas y contabilidad a
los estudiantes para que sean aplicados en sus ideas de negocio.
 Realizar acompañamiento durante todo el proceso de enseñanza a

los participantes.

Intervenir positivamente en la forma de pensar de los estudiantes con la forma de trabajar las
ideas de negocio.
 Desarrollar actividades que permita llevar a la práctica los conocimientos teóricos adquiridos.
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l. MACRO VARIABLES
l.l. BIOFÍSICAS DEL TERRITORIO

a) Características Físicas

Gráfico 1. Mapa de la ubicación general de la localidad.

Gráfico 2. Mapa de la localidad.

El Proyecto Despertar Productivo de Santa Lucia, liderado por la Fundación Internacional
María Luisa De Moreno, se realiza en el salón comunal del barrio Santa Lucia, ubicado en la
Diagonal 43 Sur # 23 – 38 de la localidad 18 – Rafael Uribe Uribe, en unidad de planeamiento
zonal (UPZ) numero 39. Quiroga, en Bogotá D.C.
Rafael Uribe Uribe está ubicada en el sur oriente de la ciudad y limita, al norte, con la
localidad de Antonio Nariño; al sur, con la localidad de Usme; al oriente con la localidad de San
Cristóbal, y al occidente, con la localidad de Tunjuelito.
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b) Condiciones del Lugar
Vivienda
El salón Comunal Santa Lucia es amplio con capacidad para cien personas
aproximadamente, cuenta con dos baños comunales uno para mujeres y otro para hombres y una
adaptación de cocina.
Actualmente, el techo del salón comunal se encuentra en malas condiciones dado que en
los tiempos de invierno, el agua de la lluvia entra al salón, lo que puede provocar inundaciones y
accidentes con los participantes.
Por lo tanto, se requiere un estudio que determine la amenaza y riesgo de la condición en
que se encuentra el techo del salón comunal, con el fin de tomar medidas de prevención y
solución definitivas a este inconveniente y evitar peores calamidades.
Servicios Públicos
El barrio Santa Lucia cuenta con los servicios públicos básicos como agua, energía
eléctrica, conexión de gas natural, saneamiento básico, recolección de basuras, teléfono y
alumbrado público. Particularmente el salón comunal cuenta con los servicios públicos de agua y
energía eléctrica, de estrato dos.
Hospitales, Colegios y Transporte
Actualmente el barrio Santa Lucia cuenta con el Hospital El Tunal, cuarenta y siete (47)
colegios oficiales y no oficiales, y medios de transporte públicos como Transmilenio en la
troncal caracas sur/tunal, SITP, servicio colectivo y taxis.
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Condiciones de las Vías y Espacios Públicos
Es un sector con diversos medios de transporte y principales vías como lo son la Avenida
Boyacá y Avenida Caracas. Sin embargo las vías no se encuentran en buen estado, tienen grietas
y huecos, lo que genera congestión vehicular y un alto índice de accidentes, según un estudio de
la cámara de comercio de Bogotá, el 73% de las vías se encuentra en deterioro, de las cuales el
54% estaba en mal estado y el 19% en estado regular.
Entre los espacios públicos con que cuenta el sector, se destaca los equipamientos
recreativos, deportivos y de parques, para la exhibición y competencia de actividades deportivas
y de recreación; equipamiento de cultos; Abastecimiento de Alimentos y Seguridad Alimentaria;
Servicios de Administración Pública; Seguridad Ciudadana; edificaciones e instalaciones
dedicadas a la defensa y protección civil; entre otros.
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l.ll SOCIOECONÓMICAS

a) Diferentes Sectores Productivos
La localidad cuenta con 6.516 empresas de Bogotá, lo que equivale al 2,9%, es
importante tener en cuenta que la estructura empresarial se divide en servicios (70%) y la
industria (25%), Los sectores económicos en los que se encuentra el mayor número de empresas
de la localidad Rafael Uribe Uribe son: comercio (40%), industria (25%), servicios
inmobiliarios, y de alquiler (4%), transporte, almacenamiento y comunicaciones (8%),
restaurantes y hoteles (9%). (Cámara de Comercio De Bogotá, 2007).

b) Procesos de Emprendimiento Económico
El sector de ha venido caracterizando por el notable auge en la creación de pequeñas
empresas como fuente de ingresos y empleo estable, teniendo la oportunidad de utilizar la
diferentes herramientas y ayuda del gobierno y de instituciones privadas.
Se han venido realizando diferentes métodos como apoyo a la localidad para quien quiera
empezar un negocio, tenga la orientación en diferentes temas, capacitación gratuita y apoyo
económico.

c) Las alianzas de los sectores con las instituciones públicas y las organizaciones
privadas.
La Cámara de Comercio de Bogotá (CCB), es una entidad sin ánimo de lucro que
ayuda a promover el aumento de la prosperidad de los habitantes, a partir de servicios que
apoyan las capacidades empresariales y que mejoran el entorno para los negocios.
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Los sectores económicos o los diferentes proyectos empresariales que tiene la comunidad
del barrio Santa Lucia, tienen la oportunidad de tener apoyo directo con la CCB, el cual es un
aliado perfecto que ofrece un portafolio de servicios pertinentes y de fácil acceso para que los
empresarios generan valor para su organización y el entorno.
Entre los servicios que ofrece, se encuentran:
 Cree su empresa: Es un portafolio de servicios que ofrece la CCB y brinda dos opciones que
deben tener en cuenta los empresarios que están llevando a cabo nuevos proyectos
empresariales, (Cámara de Comercio de Bógota, 2018):


Idea y plan de Negocio: en esta opción la CCB le ayuda al futuro empresario a
evaluar su idea de negocio de forma gratuita, personalizada y con manejo
confidencial de la información, accediendo a diferentes servicios de acuerdo con las
necesidades, la identificación de las fortalezas y debilidades, para así brindarle el
acompañamiento que necesita para consolidar su proyecto empresarial.



Constituya su empresa: en esta opción la CCB le ayuda a describir los pasos que
debe tener en cuenta para crear la empresa.

 Fortalezca su empresa: es un portafolio que le permite llevar a cabo la evaluación de las
empresas ya constituidas y trabajar junto con la CCB una ruta de avancé en la solución de
necesidades y debilidades y alcance de las fortalezas. (Cámara de Comercio de Bogotá,
2018)
 Eventos y Capacitaciones: son servicios que ofrece la CCB de manera gratuita y/o lucrativa,
de dos maneras, (Cámara de Comercio de Bogotá, 2018):
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Transmisiones en vivo: en este encontramos, Diplomados presenciales y virtuales,
Seminarios presenciales y virtuales, Especializaciones, entre otros.



Campus virtual: en este encontramos: Programa tutor, Capacitaciones para
microempresas,

Formación empresarial,

Foros

y Programas Especializados

Sectoriales.

Otras instituciones públicas y/o organizaciones privadas que crean alianzas y ayudan al
emprendimiento empresarial y productivos de los diferentes sectores económicos son:
 Corporacion Innovar
 Bancóldex
 Proexport
 Servicio Nacional de Aprendizaje – SENA
 Ministerio de Comercio, Industria y Turismo
 Ministerio de la Protección Social

d) Talento Humano
Según el Sistema Integrado de Matricula (SIMAT), entre el año 2012 y el año 2016, la
tasa de cobertura bruta educativa de la localidad aumento 7,3 puntos porcentuales, al pasar de
113,0% en 2012 a 120,3% en 2016.
En cuanto al nivel escolar, para el año 2016, la localidad tenía una cobertura en el nivel
Preescolar de 103%, Primaria 123,4%, Secundaria 125,4%, Media Vocacional 111,4%.
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Este último nivel, media vocacional, ha tenido un aumento representativo de 15,1 puntos
porcentuales entre los años anteriormente mencionados, lo que quiere decir que en los últimos
tiempos son más las personas con mayor educación vocacional calificadas para desarrollar las
actividades en las que decidieron desenvolverse.
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l.lll POLÍTICO INSTITUCIONALES

a) Instituciones del Estado con presencia en el territorio
Según la ubicación geografica del Proyecto Despertar Productivo de Santa Lucia, en este
territorio hace presencia los siguientes órganos e instituciones estatales que ayudaran al
desarrollo del territorio y la comunidad, con los servicios que ofrece, (Alcaldía Mayor de Bogotá
D.C., 2016):
Alcadia Local de Rafael Uribe Uribe
Se encuentra ubicada en la localidad dieciocho de Bogotá, siendo esta la encargada de
mejorar la calidad de vida de la comunidad local, mediante proyectos y programas de carácter
social, economicos, administrativos y de innovación. Ademas, articula la formulación,
implementación y evalución de políticas y estrategias orientadas a la promocion, prevencion y
proteccion de los Derechos Humanos.
Secretaria Distrital de Integración Social
Es la entidad del Distrito encargada de liderar y formular las políticas sociales del Distrito
Capital para la integración social de las personas, las familias y las comunidades, con especial
atención para aquellas que están en mayor situación de pobreza y vulnerabilidad; ejecutar las
acciones que permitan la promoción, prevención, protección, rehabilitación y restablecimiento de
sus derechos, mediante el ejercicio de la corresponsabilidad y la cogestión entre la familia, la
sociedad y el Estado.
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La Secretaría de Integración Social está presente en las 20 localidades de Bogotá, cuenta
con espacios de atención y equipos especializados que atienden con calidad y calidez a la
ciudadanía.
Secretaria Distrital de Cultura, Recreación y Deporte (SDCRD)
Creada mediante el Acuerdo 257 de 2006 del Concejo de Bogotá. Tiene como proposito
liderar la garantía de las condiciones para el ejercicio efectivo y progresivo de los derechos
culturales, deportivos y recreativos de los habitantes de Bogotá, mediante la formulación
concertada de políticas y la ejecución, evaluación y seguimiento a programas sectoriales,
poblacionales y locales en los campos cultural, patrimonial, recreativo y deportivo.
Las siguientes son algunas de sus funciones:


Velar por el ejercicio del deporte en sus manifestaciones recreativas, competitivas y
autóctonas, en pro de la formación de las personas y la preservación del desarrollo de una
mejor salud en el ser humano.



Proponer mecanismos para lograr la participación de la ciudadanía en programas recreativos
y deportivos, en desarrollo del derecho constitucional que les asiste para la práctica del
deporte y el aprovechamiento del tiempo libre.



Impulsar la formación y gestión de actividades y programas artísticos, culturales, deportivos
y de alto rendimiento, acordes con los planes sectoriales y con el plan de desarrollo
económico y social y de obras públicas del Distrito Capital.



Formular políticas, vigilar y supervisar la correcta administración y el adecuado
funcionamiento de los sistemas de cultura de parques y escenarios distritales, recreativos.
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Coordinar la ejecución de las políticas, los planes y los programas en los campos cultural,
patrimonial, recreativo y del deporte que desarrollen las entidades adscritas y vinculadas y las
localidades.



Promocionar actividades recreativas e impulsar masivamente la práctica deportiva no
competitiva, prioritariamente para los niños, jóvenes y adultos mayores.



Impulsar la formación y la gestión de actividades y programas artísticos, culturales,
deportivos y de alto rendimiento para la población con algún grado de discapacidad.

Empresas de Servicios Públicos
Son las encargadas de prestar los servicios públicos a la comunidad para satisfacer parte
de sus necesidades y mejorar la calidad de vida de ellos.

b) Sinergias que se establecen entre ellas en la práctica
Como principal entidad de apoyo y contribución para la comunidad, la Alcaldía Local de
Rafael Uribe Uribe trabaja conjunta y complementariamente con la Secretaria Distrital de
Integración Social y la Secretaria Distrital de Cultura, Recreación y Deporte para fortalecer,
desarrollar y llevar a cabo proyectos que favorezcan el crecimiento y desarrollo de la localidad
y/o barrio, prestando servicios requeridos por la comunidad en aspectos educativos, sociales,
recreativos, de diversidad, de habitad, entre otros. Las empresas de servicios públicos, brindan
como bien se relaciona en el nombre, los servicios públicos básicos que facilitan el buen
desarrollo de las actividades y servicios prestados por las entidades anteriormente mencionadas.
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c) Entidades Públicas, Privadas o Internacionales que han ofrecido u ofrecen apoyo
La localidad dieciocho de Bogotá dentro de su Plan de Desarrollo Local “Rafael Uribe
Uribe Mejor Para Todos 2017-2020”, recibe para cada uno de sus barrios, diferentes clases de
apoyos de entidades públicas y privadas para fortalecer su desarrollo y brindar mejor calidad de
vida a sus habitantes, entre estas se encuentran las siguiente entidades:

Entidades Públicas:
-

Dirección local de Educación

-

Hospital Rafael Uribe Uribe y Sede Salud Pública

-

Subdirección local de Integración Social

-

Unidad Primera de atención - UPA

-

Servicio Nacional de Aprendizaje Sena – SENA

-

ICBF centro zonal Rafael Uribe Uribe

-

Comisaria de familia

-

Centro Dignificar Rafael Uribe

-

Instituto de la Participación y Acción Comunal – IDPAC

-

Entre otros.

Entidades Privadas:


Cámara de Comercio de Bogotá



Fundación María Luisa de Moreno



Entre otros.

23

lV SIMBÓLICO CULTURALES

a) Emprendimientos Sociales y/o Culturales más reconocidos, y los beneficios e
impactos en el territorio
Movilidad para todos: Desarrollo de acciones de mejoramiento de vías, andenes, corredores
peatonales, espacio público y ciclo rutas mediante la construcción y mantenimiento que
garanticen que la localidad cuente con un espacio público incluyente, seguro y de calidad para
todos.
Desarrollo Ambiental: Se llevan a cabo obras de infraestructura enfocadas en la construcción y
mantenimiento de parques, áreas verdes y escenarios deportivos de la localidad, para que los
habitantes de Rafael Uribe Uribe cuenten con suficientes espacios públicos verdes adecuados
para su desarrollo recreativo y de salubridad.
Formador de Formadores: En el proyecto de escuelas de formación artística EFA, se
están desarrollando los talleres de formación para artistas de la localidad que quieran fortalecer
sus conocimientos en las áreas artísticas de: Teatro, Audiovisuales, Música, literatura, Danza, y
Artes Plásticas.
Talento Local: Liderado por Elizabeth Andrade quien se encarga de un grupo de habitantes de
la localidad que representan las comunidades étnicas, las cuales se reúnen para organizar
procesos culturales y artísticos propios de su cultura. Estas actividades que se realizan
principalmente con niños y jóvenes han permitido disminuir las violencias que se presentaban en
el sector y brindar oportunidades para la población en temas de educación, acceso a servicios y
empleo.
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b) Organizaciones Solidarias
 Fundación Internacional María Lisa de Moreno
 Fundación Social, Cultural y Deportiva – FUNDEFRAN
 Fundación de La Mujer

c) Eventos y Actividades Artísticas

El club de Lectura de Adulto Mayor
Son talleres de Lectura, Memoria e Historia, acompañados por el promotor de lectura de
Bibliored Ringo Cruz, en los cuales asistente en promedio 25 adultos mayores de la localidad
con duración de cuatro horas, reuniéndose todos los jueves de cada semana.

Formador de Formadores
Actividades de formación para artistas de la localidad que quieran fortaleces sus
conocimientos en las áreas artísticas de teatro, audiovisuales, música, literatura, danza y artes
plásticas.

La Casa Cultural y Popular Raíz de Barro
Es un espacio que hace referencia a la lúdica y conocimiento, para los niños y jóvenes de
la localidad, en donde se desarrollan actividades de lúdicas en colaboración con el ICBF,
refuerzo escolar y la creación de un centro de alto rendimiento para la creación y práctica de los
juegos tradicionales.
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ll ANALISIS FODA
Tabla 1: Matriz FODA

PRIORIDAD

DEBILIDADES

5

Falta de conocimiento sobre
las entidades y/o
instituciones que ofrecen
apoyo a los futuros
empresarios.

4

Falta de recursos
Conocimiento de la materia
economicos para emprender prima y producto a
Precios competitivos
un negocio.
desarrollar.

3

Politicas tributarias (aumento
del IVA, aumento de la tasa
Reconocimiento y
Poco sentido de innovación y Desarrollo de las tecnologias
impositiva para los
confiabilidad por parte del
creatividad.
y redes sociales.
empresarios), inflación,
cliente.
incrementos en los precios de
los insumos.

2

1

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

AMENAZAS

Tener entidades y/o
instituciones que apoyan a Productos y servicios de Mala administracion de los
los futuros empresarios o alta calidad.
recursos economicos.
proyectos.
Masiva importación de
productos, lo que conlleva al
incremento en los inventarios.

Alta competencia en el
mercado local.

Tener instituciones o
fundaciones que ayudan en
Atractivas ofertas.
la formación escolar y
empresarial.

Escases de recurso humano
calificado para desarrollar el
trabajo.

Bajo nivel educativo.

Alianzas con proveedores y Alianzas de entidades
otros negocios.
públicas con privadas.

Alta trayectoria y
reconocimiento de la
competencia.

Fuente: Elaboración Propia
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Tabla 2: Estructura Matriz FODA
FORTALEZAS
F5
F4
F3
F2
F1
ESTRATEGIAS FO

DEBILIDADES
D5
D4
D3
D2
D1
ESTRATEGIAS DO

O5

Mostrar y aprovechar los productos de
alta calidad para crear alianzas con las
entidades que apoyan a los futuros
empresarios.

Indagar sobre las oportunidades y apoyos
a futuros empresarios que ofrecen
entidades.

O4

Atraer a mas clientes con los precios
competitivos y así retenerlos con un
servicio de calidad y de conocimiento
del producto.

Atraer a nuevos clientes con los atractivos
precios para generar mas recursos
económicos.

O3

Desarrollar nuevos canales de ventas y
comunicación en redes sociales,
aprovechando el reconocimiento y
confiabilidad que se tiene de los
clientes.

Mantener la reputación y reconocimiento
que se tiene de los clientes brindando
productos o servicios de alta calidad
manteniendo la satisfacción en la
utilización del mismo.

O2

Aprovechar las oportunidades que
brindan las instituciones y fundaciones
para la capacitación continua en temas
relacionados con la venta y ofertas.

Entrar a competir fuertemente al
mercado con las atractivas ofertas que se
manejan.

Aprovechar las alianzas que realizan las
entidades publicas y privadas, para
llevar a cabo nuevos proyectos de
emprendimiento y complementación
con otros proveedores.
ESTRATEGIAS FA

Llevar acabo programas para la educación
continua en el área desarrollada
aprovechando las alianzas que se realizan
con otros proveedores y aprender de
ellos también.
ESTRATEGIAS DA

OPORTUNIDADES

O1

AMENZAS

A5

A4

A3

Controlar los recursos económicos
Mayor control y empalme de la
recibidos, gracias a la venta de productos
información relacionada con el tema, que
y servicios de alta calidad,
nos pueda brindar diferentes entidades
implementando estrategias eficaces.
Trabajar estrategias en alianza con el
gobierno que permitan mantener la
competitividad en los precios y la
rotación del producto.
Mediante el buen servicio al cliente,
mantener la confiabilidad y
reconocimiento por parte de este, para
generar mayores ventas e ingresos y así
minimizar los efectos de las políticas
tributarias.

Conseguir socios estratégicos que
aporten capital para emprender un nuevo
negocio competitivo.

Estimular la creatividad e innovación
mediante hobbies o actividades lúdicas.

A2

Aprovechar las atractivas ofertas que se
pueden generar al cliente para obtener
mayores ingresos y contratar recurso
humano calificado o capacitar al ya
contratado.

Aprovechar o crear alianzas con entidades
que ofrecen capacitaciones relacionadas
en los temas que requerimos, para
poseer recurso humano calificado y tener
la oportunidad de ser competitivos en el
mercado .

A1

Con la presencia de entidades publicas y
privadas, crear acuerdos con ellas, en
pro del beneficio de crecimiento y
reconocimiento en el mercado.

Fomentar el emprendimiento y
desarrollo personal y empresarial.

Fuente: Elaboración Propia.
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ll.lll Conclusiones Análisis Matriz FODA
Algunos de los inconvenientes evidentes que se tienen, es el bajo nivel educativo y de
recursos económicos que se requieren para llevar a cabo los proyectos, además del
desconocimiento sobre los apoyos que brindan entidades y/o instituciones públicas o privadas en
temas de preparación, formación y financiación, entre otros.
Por tal motivo, es necesario llevar a cabo alianzas estratégicas con nuestros stakeholders
o grupos de interés, beneficiarse de los diferente proyectos de capacitaciones y concursos que se
brindan para así promover el emprendimiento en la creación de un nuevo negocio o consecución
de uno ya existente. De tal manera, llegar a ser reconocidos y mejorar la calidad de vida del
empresario y de la comunidad.
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lll PLAN DE TRABAJO Y CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

a) Objetivos
Objetivo General
Fortalecer y capacitar en las áreas de administración y contabilidad a los integrantes del
programa “Despertar Productivo” de la Fundación Internacional María Luisa de Moreno ubicada
en el barrio Santa Lucia, para que estructuren su plan de negocios que les permita la generación
de ingresos, la autonomía económica, la consolidación empresarial, y por tanto mejorando sus
condiciones de vida y la de su entorno.

Objetivos Específicos
 Capacitación en las áreas de administración y contabilidad, a través de definiciones básicas,
debates, experiencias y ejemplos de dichas áreas.
 Conocer el producto o servicio y mercado objetivo de cada integrante del proyecto.
Orientar y ayudar para tener una guía en la creación, venta y ganancias de un producto o
servicio.
 Aplicar y transmitir conocimientos teóricos contables y administrativos.
 Desarrollar actividades que permita llevar a la práctica los conocimientos teóricos adquiridos.
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b) Motivos por los cuales se adelante el proyecto
Se busca formar a los participantes integralmente para la vida y para el emprendimiento
sostenible, mediante el diseño de planes de negocio que aseguren la autonomía económica de los
participantes y su desarrollo personal, con los cuales contribuyan positivamente en la
transformación de su realidad y de la sociedad.
Al mismo tiempo, gracias a la alianza entre la Universidad de La Salle y la Fundación
Internacional María Luisa de Moreno, tener la oportunidad de brindar apoyo a las comunidades
de escaso nivel educativo, para formarlos y general emprendimiento.

c) Actividades para alcanzar cada uno de los objetivos
 Recopilar información sobre cada uno de los participantes mediante la presentación formal
de cada uno.
 Explicación de diversos temas que les ayudaran y serán pasos para la creación o
fortalecimiento del producto o servicio.
 Preparación del contenido y temáticas a desarrollar en cada una de las clases.
 Realizar actividades lúdicas y de esparcimiento que lleven a la práctica cada tema visto en
clase, además de socializarlo en la siguiente clase para confirmar que haya quedado claro.
 Se realizaran evaluaciones a los participantes sobre los temas vistos.
 Se estimulara a los participantes a través de la feria empresarial que se llevara a cabo, donde
se escogerá a los estudiantes más aplicados y con mejor idea de negocio para participar en
ella.
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d) Cronograma de actividades
Tabla 3: Cronograma de Actividades.
DÍA
3/3/18 17/3/18 24/3/18 7/4/18 14/4/18 21/4/18 28/4/18 5/5/18 12/5/18 19/5/18 26/5/18 2/6/18 9/6/18 16/6/18 23/6/18 30/6/18 7/7/18 14/7/18 21/7/18 28/7/18 4/8/18 11/8/18 18/8/18
TEMA
Presentación Institucional
1
de la Fundación

N

2

Ventas

3

Buenas prácticas
comerciales

4

El vendedor dinámico

5

Mi producto

6

Técnicas de Ventas

7 Ficha Técnica del Producto
8 El Proceso de Venta Activa
9

El momento de Verdad

10 Manejo de Objeciones
11

Cierre de Ventas

12

Proyección de Ventas

13

Formalización de la
Empresa

14 Proactividad Comercial
15

Diseño de Producto

Proceso Productivo y
Recursos
Promoción, Publicidad,
17
Precio y Punto de Venta
16

18

Costeo del Producto

19 Contabilidad Dinámica
20

Presupuesto

21

Flujo de Caja

22

Cultura del Ahorro

23 Refuersos Administrativos

Fuente: Elaboración propia
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e) Lugar donde se adelante el trabajo
Se llevan a cabo en el Salón Comunal de barrio Santa Lucia, en la localidad 18 Rafael
Uribe Uribe de Bogotá D.C.
f) Metas para alcanzar los objetivos
A través del programa “Despertar Productivo” de la Fundación Internacional María Luisa
de Moreno y con el apoyo intelectual de la Universidad de La Salle, se espera proporcionar
herramientas y conocimientos para formar y desarrollar emprendedores de negocios
competentes, generadores de ingresos, con autonomía económica, y al mismo tiempo mejorar la
calidad de vida de ellos y de su entorno.
g) Recursos Humanos y Económicos para adelantar el proyecto
El proyecto durará alrededor de cinco (5) meses, el cual cuenta con una Líder, cinco
profesores, los cuales tres ya son profesionales y dos somos las estudiantes de la Universidad de
La Salle, las clases se dictarán los días sábados de dos (2) o cuatro (4) horas dependiendo de los
temas.
Las capacitaciones se realizarán mediante ayudas visuales como fotocopias,
presentaciones en Power Point, con elementos como video beam, computador, tablero,
materiales que provee la fundación para las actividades. Adicionalmente a través de redes
sociales se está en contacto con el estudiante para fines académicos.
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IV. DESARROLLO DEL TRABAJO
IV. I

MARCO TEÓRICO

Para Koontz administrar es “una de las actividades humanas más importantes. Desde que
las personas empezaron a formar grupos para lograr metas que no podían cumplir como
individuos, la administración ha sido esencial para asegurar la coordinación de los esfuerzos
individuales” (Koontz, 2008, p.4), según la definición anterior, nos basamos en el trabajo grupal
para cumplir los objetivos planteados en éste trabajo.
A lo largo de este proyecto y continuando con la labor social que la Universidad de La
Salle ha adelantado en los últimos años, en convenio con diferentes fundaciones, para éste año, el
proyecto que desarrollaremos en la Fundación Internacional María Luisa de Moreno, sede Santa
Lucía, es la capacitación y acompañamiento a los estudiantes, que tienen idea de negocio o que
no tienen orientación de como formalizar su negocio, partiendo de conceptos básicos de
administración y contabilidad; la explicación de creación de empresa, de llevar un registro
financiero, de ver el mercado, el entorno y demás.
Para Chiavenato la capacitación es “El proceso educativo de corto plazo, aplicado de
manera sistemática y organizada, por medio del cual las personas adquieren conocimientos,
desarrollan habilidades y competencias en funciona de objetivos definidos” (Chiavenato, 2007,
p.386); dicha cita define claramente lo que deseamos cumplir en el desarrollo de cada clase, que
cada tema despierte en cada uno de los estudiantes habilidades, que en su mente quede una
experiencia o un concepto que se pueda compartir con la sociedad, o con la familia. Se desea que
los conocimientos adquiridos demuestren que los objetivos planteados fueron cumplidos
satisfactoriamente, y sobre todo dejar una huella en la vida de cada persona.
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Dado que los temas son netamente teóricos en materia administrativa y contable, el
presente trabajo se sustenta con la siguiente normatividad:
-

Decreto 2117 de 1992 - se fusionan la Dirección de Impuestos Nacionales y la Dirección de
Aduanas Nacionales en la Unidad Administrativa Especial Dirección de Impuestos y
Aduanas Nacionales DIAN.

-

Ley 1314 de 2009, se regulan los principios y las normas de contabilidad e información
financiera y de aseguramiento de la información, aceptadas en Colombia.

-

Normas Internacionales de Información Financiera - NIIF.

-

Ley 1819 de 2016 – Reforma Tributaria.

-

Estatuto Tributario Nacional.
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IV.ll METODOLOGÍA DE TRABAJO
El presente trabajo correspondiente a la modalidad de proyección social de la Facultad
de Ciencias Administrativas y Contables de la Universidad de la Salle, tiene un enfoque
fundamentado en un proyecto de intervención, ya que nosotras como capacitadoras
desarrollaremos la introducción de cambio y la aplicación de técnicas y métodos de formación y
capacitación en las áreas de administración y contabilidad a los integrantes del programa
“Despertar Productivo” de la Fundación Internacional María Luisa de Moreno ubicada en el
barrio Santa Lucia, así como el acompañamiento y asesoría para que ellos estén en la capacidad
de formar y/o desarrollar nuevos conocimientos y así emprender y/o fortalecer sus negocios para
la generación sostenible de ingresos.
El principal método de formación y capacitación empleado para desarrollar el
cronograma fue la presentación o exposición del tema con la ayuda audiovisual de diapositivas y
videos. Así mismo, para desarrollar actividades lúdicas que permitieran llevar a la práctica los
conocimientos teóricos adquiridos, se recurrió a las técnicas y/o métodos de discusión grupal,
dramatización, metáforas, experiencias vividas, trabajo en grupos y en casa, lecturas, entre
otras.
Por otro lado, para llevar a cabo esta intervención, inicialmente debimos conocer los
antecedentes históricos y nacientes de la Fundación Internacional María Luisa de Moreno y
especialmente de la sede y lugar donde se llevaría a cabo nuestra intervención, es decir, el barrio
Santa Lucia ubicado en el sur de Bogotá. Para ello, llevamos a cabo el método de investigación
cualitativa y cuantitativa del lugar, con el objetivo de obtener información verídica que nos
permitiría llevar a cabo de una manera eficiente y eficaz la integración en el grupo de trabajo
para un apropiado aprendizaje colaborativo.
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IV.llI. CONTENIDO ÁREA COMERCIAL
A la fecha de entrega de este informe final y de acuerdo al cronograma establecido (Ver
anexo 1), se ha desarrollado con los participantes dieciocho temas en materia comercial,
administrativo y contable, desde el día 17 de marzo al 28 de julio de 2018 con un total de sesenta
y un (61) horas de trabajo.
A continuación describiremos los temas vistos del área comercial y las principales actividades
llevadas a cabo para dar cumplimiento a los objetivos propuestos:
1. Las ventas
En esta primera clase tratamos el tema de las ventas, el contenido en este espacio es la
definición como tal de ventas y tipos de ventas, la comunicación en las ventas, la comunicación
efectiva, y el método SPIN.
Uno de los objetivos específicos tratados en esta actividad fue:
- Desarrollar actividades que permita llevar a la práctica los conocimientos teóricos adquiridos.
Nuestra principal meta era lograr que cada uno de los participantes estuviera en la capacidad
de identificar y aplicar una venta y sus diferentes subtemas al momento de llevar a cabo una y
que esta a su vez sea exitosa. Esta meta fue desarrollada con éxito, ya que cada participante
desde su grupo aportaba al logro de la venta de acuerdo con los conocimientos adquiridos y se
desenvolvían exitosamente con las preguntas generadas por sus clientes (otros compañeros).
Actividad práctica: En grupos elaborar un producto con los materiales de reciclaje entregados
y venderlo, teniendo en cuenta los tipos y métodos de ventas. Ver anexo 2
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2. Buena Prácticas Comerciales
El segundo tema es las buenas prácticas comerciales, los principales subtemas tratados aquí
fueron:
-

Definición de prácticas comerciales.

-

Cuáles son las buenas prácticas comerciales.

-

Tarea de los jefes de ventas.

-

Seguimiento y control de las ventas.

-

Tipos de control.

Como objetivo principal, el participante estaba en la capacidad de definir el concepto y
aplicación de las buenas prácticas comerciales, identificar la importancia de saber implementar
las mejores prácticas comerciales en su emprendimiento y los diferentes tipos de controles para
lograr las metas comerciales establecidas.

3. El vendedor dinámico
El objetivo de este tercer tema es definir conceptos de vendedor dinámico, características y
rasgos comunes de los vendedores dinámicos exitosos, identificarse como vendedores reactivos o
proactivos, poniendo en práctica su habilidad aplicando lo aprendido. El participante estará en la
capacidad de identificar la importancia de ser un vendedor dinámico y proactivo en las ventas y
su aplicación en el negocio o ideas de negocio que quieran llevar a cabo.
Actividad práctica: En grupos, con un vaso de icopor, lana y agua, buscar la forma de llevar
de un extremo al otro el agua, pero sin tocar el vaso.
La idea es reconocer y desarrollar cada uno, las características y rasgos que identifica a un
vendedor dinámico exitoso y que ello también poseen. Ver anexo 3.
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Como conclusion final, llevamos a cabo una mesa redonde en donde los participantes
reconocieron en ellos algunas caracteristicas y rasgos de los vendedores dinamicos las cuales se
vieron reflejadas en la actividad realizada. Se sintetizaron en las siguientes:
Características innatas:
 Empatía: Es la capacidad que tiene el vendedor de ponerse en el lugar del comprador.
 Logros: Cuando un vendedor logra un objetivo, ese lograr el objetivo le sirve de empuje o
fuerza para seguir adelante. La motivación se va enriqueciendo con sus logros.
Características adquiridas:
 Espíritu de grupo: un buen vendedor debe sentirse importante dentro del equipo de ventas
que integra; saber que se espera de él y con que debe contribuir.
 Capacidad de Organización: el vendedor dinámico debe ser ordenado para planificar y
controlar su trabajo; y relacionarse con los demás departamentos y con personas ajenas a
su empresa.
 Conocimiento de los productos: Debe conocer bien las características técnicas, ventajas y
beneficios que pueden brindar los productos para asegurar la buena labor de ventas.
Rasgos comunes:
 Son muy sociables y poseen un trato muy cordial.
 Tienen deseos de triunfar.
 Tienen en claro su rol en la sociedad, colaborando con sus conocimientos en beneficio
del prójimo.
 Transmiten confiabilidad.
 Tienen un método de trabajo efectivo para el logro y superación de sus metas
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4. Mi producto
Como cuarto tema a tratar, los participantes estarán en la capacidad de definir y aplicar los
conceptos de ¿qué es un producto?, cómo se crea o diseña un producto nuevo, clasificación,
características y ciclo de un nuevo producto, y atributos y beneficios del mismo. Esto permitirá
que identifiquen con facilidad los aspectos más relevantes para diseñar su producto o rediseñar el
ya existente, y llevar a cabo una idea de negocio rentable y duradero.
Actividad práctica: Individualmente cree y/o elabore un producto y ubíquelo en la sección
del supermercado (se creó un montaje) de acuerdo a la clasificación que considere.

5. Técnicas de ventas
En esta quinta sección los participantes identifican claramente las diferentes técnicas de
venta, principales técnicas y objetivos de ventas y métodos para determinar que técnica de venta
utilizar.
Nuestro principal objetivo era lograr que los participantes comprendieran con facilidad las
diferentes técnicas de ventas que existen y que son utilizadas en el entorno comercial y que elijan
la o las técnicas adecuadas para la venta de sus productos y poder llegar con mayor interés y
facilidad al consumidor final.

6. Ficha técnica del producto
Éste día, el tema tratado fue la Ficha Técnica de un Producto, se definió el concepto de ficha
técnica y se mencionaron los datos de la ficha técnica del producto; por otra parte se proyectaron
dos videos para complementar el concepto de ficha técnica. Así mismo, se elaboró la ficha
técnica de cada producto creado por los participantes, en grupo de cinco personas, de acuerdo a
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los puntos mencionados en la clase, todos los participantes aportaron positivamente al desarrollo
de la actividad.
Relacionando éste tema con los objetivos específicos planteados, durante toda la clase,
acompañamos y apoyamos a los participantes en cada pregunta, en cada ejercicio realizado, dado
que cada participante elaboró la ficha técnica de su producto teniendo como punto de referencia
los aspectos aprendidos en la clase; y no todos los participantes tenían claro cómo elaborar una
ficha técnica, por tal motivo realizamos el acompañamiento hasta el final de la actividad para
despejar las dudas que surgieron en el desarrollo de la clase.
Como tarea en casa, se fijó analizar la ficha técnica de un producto y realizar sugerencia o
comentarios de acuerdo a lo aprendido en clase. Ver anexo 5.

7. El proceso de venta activa
En la séptima clase de Proceso de Venta Activa y Venta Pasiva, definimos dichos conceptos,
y el proceso para elaborar cada venta, hablando de las diferencias que existen entre ellas, y se
finalizó con la proyección de videos, para aclarar conceptos tratados en la clase.
Como en todas las clases, hemos capacitado a las personas inscritas en la fundación, con el
ánimo de que emprendan las ideas de negocios que tienen, dado que el proceso de venta activa y
pasiva es un aporte para el crecimiento de esas ideas de negocio.
La actividad que se realizó en clase fue el diseño de un esquema o paso a paso de venta
activa para el negocio, teniendo en cuenta lo visto en clase, donde ya se reconocía las
características más importantes de esta modalidad de ventas.
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8. El momento de la verdad
En la octava clase el tema tratado fue los Momentos de Verdad, definimos qué era un
momento de verdad dentro de un ciclo de servicio al cliente, se explicó cómo se puede aplicar en
el negocio y se resolvieron dudas de los participantes.
Dentro de los temas tratados, también explicamos los momentos claves de verdad, definiendo
paso a paso y aclarando las dudas que surgen al momento de explicar los conceptos.
Para hacer más dinámica la clase, realizamos una actividad individual, donde cada
participante identificó los momentos de verdad que se presentaron dentro del ciclo de servicio e
identificó las claves para mantener los clientes.
Relacionando los temas vistos hasta el momento con el objetivo específico de “Transmitir y
asesorar en los temas teóricos de administración de empresas y contabilidad a los estudiantes
para que sean aplicados en sus ideas de negocio”, podemos observar que a lo largo de las
capacitaciones hemos transmitido el conocimiento aprendido en nuestra formación académica,
tanto de administración de empresas, como en contaduría pública. Ver anexo 6.

9. Manejo de objeciones
En ésta clase definimos las objeciones de ventas, explicamos cómo manejar las objeciones, y
principalmente cómo actuar frente a ellas; en esta sección los participantes mostraron una
participación muy activa, se dieron ejemplos de objeciones, historias reales sobre las objeciones,
lo que hizo más activa la clase. Adicionalmente, se compartió con los participantes dos videos
teóricos y de ejemplos relacionados con el tema y que complementaban la exposición.
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La actividad que realizamos éste día fue dar dos ejemplos de objeciones y cada participante
escribía en una hoja que solución daría a dichas objeciones, entre todos aportamos ideas e
hicimos un debate acercar de las mismas; concluyendo que las objeciones siempre van a existir y
depende de los emprendedores saber manejarlas. Ver anexo 7.
Relacionando el tema con el objetivo específico “intervenir positivamente en la forma de
pensar de los estudiantes con la forma de trabajar las ideas de negocio”, es importante observar y
mencionar que hemos intervenido positivamente con ejemplos de emprendedores, casos reales y
sobre todo participación activa de todos los estudiantes, para que afiancen aún más sus propias
ideas de negocio y logren su objetivo final.

10. Cierre de ventas
Éste día, como en todas las clases, explicamos detalladamente como efectuar los cierres de
ventas, los cierres de ventas de prueba y cierres de ventas definitivo, así como técnicas para
cerrar ventas y trasladar a la práctica dichas técnicas a los negocios de cada participante. Cada
punto es tratado con ejemplos reales y con la participación de los estudiantes, dado que cada uno
desde su experiencia comparte las vivencias.
Un objetivo específico es “Desarrollar actividades que permita llevar a la práctica los
conocimientos teóricos adquiridos”; y la actividad realizada en clase fue hacer dos grupos donde
cada uno escogía un vendedor, un comprador y un producto, se elegía el vendedor de un grupo y
el comprador del otro grupo y viceversa para que llevaran a la práctica todos los tema vistos
hasta esta clase y lograran concluir exitosamente con el cierre de la venta. Ver anexo 4.
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11. Proyección de ventas
En la clase de proyección de ventas definimos conceptos tales como pronóstico de ventas, los
factores a tener en cuenta para pronosticar y proyectar las ventas, la importancia de realizar el
ejercicio en la empresa y los diferentes métodos de proyección de ventas; al ser un tema práctico,
se hicieron varios ejercicios en el tablero, los alumnos aplicaban la teoría que habíamos
explicado y en conjunto resolvíamos varios ejercicios.
Es importante mencionar que en ésta clase y en todas, se hacen actividades para aplicar el
tema para que las clases no sean monótonas, al contrario, que cada estudiante resuelva sus dudas
con el ejercicio que realizamos; así mismo se deja una tarea por clase, lo que incentiva a los
estudiantes a conocer más sobre el tema visto y a interactuar con el mercado. Ver anexo 8

12. Proactividad comercial
En proactividad comercial, el objetivo fue explicar qué es proactividad comercial, sus
características, las herramientas y la definición de personas reactivas y proactivas; así mismo se
habló de la importancia de aplicar todos los conceptos en la empresa, se expusieron videos de
experiencias para que cada estudiante estuviera atento a la clase.
Cómo actividad para la clase, realizamos grupos para hacer ilustración de personas reactivas
y proactivas y el manejo que se le debe dar a cada una de ellas, lo que incentivo a los estudiantes
a contar sus experiencias; relacionando la actividad con el objetivo del desarrollo de actividades,
vemos claramente que se relaciona, dado que para nosotras fue importante el desarrollo de
actividades lúdicas con los estudiantes porque nuestro deseo fue que la gente aprendiera de
diferentes maneras.
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13. Diseño de producto
Transmitimos conceptos tales como las fases que tiene el diseño de un producto desde que se
crean varias ideas, hasta que se elige una de ellas para desarrollarla y llevarla al mercado,
explicando el proceso de ceración de nuevos productos, las fases tales como definición
estratégica, diseño de concepto, diseño en detalle, verificación y testeo, producción y mercadeo,
cada fase se definió y se compartieron videos explicándolas, así mismo los estudiantes
compartieron sus experiencias.
Esta clase la relacionamos con el objetivo de intervenir positivamente en la forma de pensar
de los estudiantes, porque con nuestras explicaciones creamos un conocimiento en cada uno,
adicionalmente recordamos momentos que ellos vivieron al momento de crear un producto y
sobre todo, ver la satisfacción de cada estudiante al compartir sus experiencias, nos trasmitía que
estábamos realizando un buen trabajo.

14. Promoción, publicidad, precio y punto de venta
En esta clase, definimos detalladamente el concepto de promoción, los objetivos y
clasificación de la promoción; que es la publicidad, las características y objetivos de la
publicidad; que es el precio, etapas y métodos de fijación de precios; y por último se definió que
es el punto de venta y factores tanto ambientales como atmosféricos que se deben de tener en
cuenta en el punto de venta.
Para profundizar más sobre los temas tratados, se mostraron seis videos a los participantes,
en donde cinco de los videos desarrollan el tema tratado en clase y uno nos da el ejemplo de la
experiencia de compra en la empresa BMW.
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IV.IV. CONTENIDO ÁREA ADMINISTRACIÓN
A continuación describiremos los temas vistos en el área de administración y las principales
actividades llevadas a cabo para dar cumplimiento a los objetivos propuestos:

1. Formalización de la empresa
Éste día definimos y explicamos los pasos y la normatividad vigente para constituir y
formalizar una empresa; empezamos definiendo el tipo de empresa que tenía cada participante, la
cantidad de socios que tenía cada empresa, seguidamente se explicó la diferencia entre Persona
Natural y Persona Jurídica, dicha explicación se hizo mediante un cuadro comparativo, para
hacer más fácil el significado.
Adicionalmente se mencionaron las entidades que intervienen para la creación de
empresa, el momento en que se debe presentar a cada entidad para el trámite correspondiente y
por último mencionamos la importancia de legalizar la empresa y los beneficios que tiene dicha
legalización.
La actividad que se realizó, para aplicar la teoría mencionada anteriormente, fue:
conformar grupos y cada persona representaba una entidad o la empresa, se hizo una obra de
teatro con oficinas y documentos para tener más claridad del proceso para la legalización y
formalización de la empresa. Ver anexo 9
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2. Proceso productivo y recursos
Como su nombre lo indica, para ésta clase vimos el diseño y la selección de proceso,
dentro de éstos vimos la integración vertical, la flexibilidad de los recursos, el grado de
involucramiento del cliente y la intensidad de utilización del capital, así como los recursos clave
para los diferentes procesos que se manejan; mediantes gráficas y dibujos explicamos a los
estudiantes los procesos, quienes inmediatamente identificaron cual manejaban en su empresa,
proyectamos dos videos del proceso de elaboración del papel higiénico y de Coca Cola, los
estudiantes estuvieron muy atentos y entre todos concluimos que tipo de proceso manejaban las
dos empresas.
Relacionando el tema con el objetivo de capacitación a las personas para emprender las
ideas de negocio, es importante mencionar que cada concepto visto en clase y tal como lo
manifiestan los estudiantes, ellos salen a aplicar cada tema en su empresa, ven la importancia de
aplicar dichos temas en el mercado para ser más competitivos y para estar atentos ante los
movimientos del mercado.

3. Costeo del producto
Éste día, el tema tratado fue costeo del producto. Comenzamos definiendo que es un
costo y que es un gasto, y que diferencia existe entre el uno y el otro, un tema de absoluta
importancia para tener claro conceptos que si bien significan erogaciones o salidas de dinero,
tienen una naturaleza y una connotación bien diferentes.
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Para desarrollar el tema central, seguidamente se definió que son los costos fijos y costos
variables y la clasificación de estos últimos. Posteriormente, se clasificaron los costos en general,
según su función.
Uno de los objetivos específicos que tenemos es “Capacitar a las personas inscritas en la
fundación, con el ánimo de emprender las ideas de negocios que tienen para la generación
sostenible de ingresos”, es claro que estos conceptos les permite a los participantes conocer lo
que se invirtió en determinado producto o servicio para así poder darle un precio de venta que les
deje un buen nivel de ingresos/ganancias, que bien viene siendo el objetivo de toda empresa. Por
medio del conocimiento del costo de algún producto se pueden tomar decisiones sobre la forma
de ofrecer o comercializar dicho producto o servicio.
En ésta clase transmitimos toda la información y actualizada, correspondiente para la
formalización de empresa, dicha información fue aplicada por los estudiantes quienes decidieron
formalizar su empresa.
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IV.V. CONTENIDO ÁREA CONTABILIDAD

1. Contabilidad dinámica
La normatividad vigente de la cual nos basamos para desarrollar esta clase, tal y como lo
mencionamos en el marco teórico del presente trabajo, fueron las Normas Internacionales de
Información Financiera (NIIF), en su marco conceptual.
Comenzamos definiendo que es la contabilidad y para qué sirve, seguidamente se definió
que es el registro contable, partida doble y que son los Estados Financieros y como están
conformados.
Seguido de la definición de Estados Financieros, se detalló concretamente cada Estado
Financiero (Estado de Situación Financiera, Estados de Resultados, Estado de Flujos de Efectivo
y Estado de Cambios en el Patrimonio) y así mismo, cada elemento que lo conforma, como
activo, pasivo, patrimonio, ingreso, costo, gasto, entre otros, definiciones que obtuvimos del
marco conceptual, de las Normas Internacionales de Información Financiera.
Como actividad final, se enseñó a los participantes varios ejemplos de causaciones y
como llevar un libro diario de contabilidad, y así a ellos finalmente les correspondía realizar el
Estado de Situación Financiera y Estado de Resultados ya sea tomando como referencia la
empresa o negocio del participante (si posee) o renta personal. Ver anexo 10.
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IV.Vl. CONTENIDO ÁREA DIAN

De acuerdo al contenido establecido y perteneciendo a los Núcleos de apoyo contable y
fiscal – NAF de la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales- DIAN, se han desarrollado
con los participantes ocho temas relacionados.

A continuación mencionamos los temas vistos:

TEMA CENTRAL

1. Generalidades de la DIAN

2. Inscripción al RUT

3. Actualización del RUT

4. Cancelación del RUT

5. Impuesto sobre el Valor
Agregado

SUBTEMA
Qué es la DIAN
Como nacio la DIAN
Misión y visión de la DIAN
Donde tiene la juridicción la DIAN
Estructura Orgánica.
Impuesto de competencia de la DIAN
Reglamentación
Que es el Rut
Obligados a inscribirse en el Rut
Elementos del Rut
Inscripción del Rut
Clases de Inscripción
Requisitos de la inscripción
Actualización del Rut
Clases de actualizaciones
Suspención del Rut
Cancelación del Rut
Sanciones relativas al Rut
Que es el Impuesto sobre el Valor Agregado
Generalidades del impuesto IVA
Hecho generador del impuesto
Clasificación de los bienes y servicios para efectos tributarios
Base gravable y tarifas
Impuesto descontable
Impuesto IVA regimen simplificado
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TEMA CENTRAL
6. Impuesto Nacional al
Consumo

7. Retención en la Fuente

8. Declaración de Renta Personas
Naturales

SUBTEMA
Que es el Impuesto Nacional al consumo
Hecho generador del impuesto
Sujetos pasivos y sujeto activo
Base gravable y tarifas
Responsables
Impuesto NaC regimen simplificado
Que es la Retención en la fuente
Sujetos pasivos y sujeto activo
Base gravable y tarifas
Determinar si es Residente o No Residente
Determinar si debe declarar
Determinación Cedular
Tarifas
Presentar la declaración y pagar si hay valor a cargo

Iniciando con las capacitaciones de la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN, mediante los grupos de apoyo contable y fiscal –NAF, llegamos al acuerdo con los
participantes de que iniciábamos exponiendo el concepto de que es la DIAN y sus generalidades,
ya que varios de ellos habían escuchado algún concepto relacionado al respecto pero no tenían
claro que era.
Los temas tratados ese día sobre la DIAN fueron: que es la DIAN, misión y visión,
jurisdicciones, estructura orgánica e impuestos de competencia de la DIAN. Otro tema
importante que tocamos en la exposición fue relacionado a la pregunta ¿cómo nació la DIAN?,
que de acuerdo al marco teórico del presente trabajo, dicha pregunta se respondió citando el
Decreto 2117 de 1992 por la cual se fusionan la Dirección de Impuestos Nacionales y la
Dirección de Aduanas Nacionales en la Unidad Administrativa Especial y nace la Dirección de
Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN.
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Continuando con las exposiciones, los siguientes temas tratados fueron:
-

Registro Único Tributario
o Inscripción
o Actualización
o Cancelación

-

Impuesto al Valor Agregado

-

Impuesto Nacional al Consumo

-

Retención en la Fuente

-

Declaración de Renta Personas Naturales

La normatividad en que nos apoyamos para llevar a cabo estas exposiciones fueron: el
estatuto tributario y la Ley 1819 de 2016, normas que consagran los aspectos relacionados con
los generalidades de cada tema, como conceptos, clasificaciones, obligaciones, sanciones, hecho
generador, bases, tarifas, sujetos, entre otros.
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IV.Vll. METAS ALCANZADAS EN EL PERIODO

El día 17 de marzo iniciamos ésta labor social, que nos permite compartir el conocimiento
adquirido en la Universidad de La Salle, actualmente llevamos 19 sábados enseñando diferentes
conceptos, interactuando con los estudiantes que nos muestran una participación muy activa en
cada clase, donde se hacen dinámicas con los conceptos aprendidos y se resuelven dudas que
quedan en cada clase; a continuación mencionamos las metas alcanzadas a la fecha, donde se
evidencia que se relacionan con los objetivos planteados:

1. Hemos capacitado a las personas inscritas en la fundación en las áreas de administración y
contabilidad, preparando los temas y no improvisando en las clases, lo que ha hecho que cada
participante tenga una orientación definida de su idea de negocio, bien sea para emprenderla
o para fortalecerla.
2. Transmitir el conocimiento adquirido en la Universidad ha sido una forma de orientación
hacia los estudiantes, porque cada concepto, o cada opinión por parte de todos es una forma
de aclarar dudas o de aplicar en la idea de negocio.
3. El acompañamiento en cada clase o fuera de clase a los estudiantes, ha sido muy bien
recibido, porque acompañar significa orientar, transmitir el conocimiento y poder aclarar
dudas que han surgido durante el proceso de enseñanza.
4. Es claro que cada persona tiene su forma de pensar y de actuar, pero hasta la fecha hemos
notado como los participantes han tomado nuestras enseñanzas de forma positiva, esto se
demuestra en cada clase, donde los estudiantes nos consultan temas relacionados con la
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profesión, nos dan ejemplos de su vida diaria y sobre todo comparten sus experiencias con
todos sus compañeros.
5. Hemos desarrollado en cada clase actividades dinámicas o juegos donde se aplican los
conceptos vistos y los temas tratados; así mismo en cada clase se proyectan videos para
complementar el tema visto.
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CONCLUSIONES

Una vez culminada la capacitación de cada jornada, con los temas anteriormente
expuestos, se evidencia que los objetivos se cumplieron a cabalidad dado que aplicamos los
conocimientos contables y administrativos adquiridos durante los cinco años en la Universidad
de La Salle y los trasmitimos a los participantes del proyecto; con relación a los objetivos
expuestos evidenciamos:
1. Los estudiantes que no tenían clara su idea de negocio, gracias a cada tema expuesto y
al acompañamiento que les brindamos, emprendieron dichas ideas, entendiendo que era
una idea que debía materializarse y adicionalmente que generaría ingresos en cada
empresa si se llevaba un debido control.
2. A los estudiantes que ya tenían un negocio o empresa, cada tema expuesto y asesoría
brindada les ayudo a fortalecer sus conocimientos y desarrollar actividades dentro del
negocio o empresa en pro del crecimiento institucional y económico.
3. Cada vez que los estudiantes manifestaban en cada clase que los temas vistos estaban
siendo aplicados en sus empresas, evidenciábamos que el objetivo propuesto se estaba
cumpliendo satisfactoriamente.
4. Durante cada clase se realizó el acompañamiento a los estudiantes que tenían dudas
sobre los temas expuestos y con relación a sus ideas de negocio, realizábamos asesoría
relacionado con los conocimientos adquiridos en la carrera.
5. Logramos intervenir positivamente en el pensamiento de los estudiantes, motivándolos

a materializar sus ideas, a corregir los errores que se presentaban en la empresa, a
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conocer el mercado, a utilizar de forma positiva la tecnología y sobre a todo a que
creyeran en ellos y en sus sueños.
6. Cada actividad propuesta fue recibida por parte de los estudiantes con entusiasmo, lo
que logró la integración del grupo de estudiantes y la facilidad para interpretar los
conceptos explicados.
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RECOMENDACIONES

Como profesionales, Administradora de Empresas y Contadora Pública, recomendamos
continuar con la labor social que se ha venido adelantando con las diferentes entidades Sin
Ánimo de Lucro, no sólo en Bogotá, sino a Nivel Nacional, contando con el apoyo del sector
empresarial, dado que en las organizaciones también existen personas que no tienen
conocimientos contables y administrativos y que tienen buenas ideas de negocio y que necesitan
una ayuda extra para materializarla; también recomendamos trabajar con las Juntas de Acción
Comunal quienes integran una sociedad que se ve limitada para acceder a cursos que les permita
desarrollar sus ideas.
Recomendamos trabajar con los campesinos en Colombia, un sector que es vulnerable en
el desarrollo de la economía del País, sabemos que el campesino es una persona emprendedora,
pero muy pocas veces se benefician de los programas que ofrece el gobierno, en subsidios,
capacitaciones y demás; por lo tanto, La Universidad de La Salle podría hacer capacitaciones con
éste sector, que sensibilizan la población que se encuentra en una ciudad, que nos permite valorar
el trabajo que realiza un campesino; sería muy satisfactorio aplicar todo el conocimiento
adquirido en la Universidad en éste sector, porque más que ser profesionales, necesitamos ser
personas con valores, ética y moral.
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ANEXOS
Anexo 1: Presentación del Syllabus

UNIVERSIDAD DE LA SALLE
FUNDACIÓN INTERNACIONAL MARÍA LUISA DE
MORENO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y
CONTABLES

Identificación del Espacio Academico
Nombre del Proyecto: Despertar Productivo 2018 Ciudad: Bogotá D.C.
Sede: Santa Lucia

Fecha: 03 marzo 2018 - 25 agosto 2018

Horario: Sábados 10:00 am - 12:30 pm
Sábados: 8:00 am - 12:30 pm
Capacitadores: Alejandra Matinez y Luisa Peña
Objetivos
_Capacitar a los inscritos con el ánimo de emprender las ideas de negocios que tienen para la
generación sostenible de ingresos.
_Transmitir y asesorar en los temas teóricos de administración de empresas y contabilidad a los
estudiantes para que sean aplicados en sus ideas de negocio.
_Realizar acompañamiento durante todo el proceso de enseñanza a los participantes.
_Desarrollar actividades que permita llevar a la práctica los conocimientos teóricos adquiridos
Competencias Integrales a Desarrollar
Interpretativas
_ Construye criticamente la complejidad de las diferentes problematicas administrativas y contables en
las cuales se desenvuelve.
_ Plantea de forma critica preguntas y establece debates para ampliar sus conocimientos
administrativos y contables.
Argumentativas
_Sustenta de forma critica, coherente y respetuosa su propia idea de negocio.
Propositivas
_Plantea creativa y autónomamente diversas actividades y soluciones a problemativas generadas en su
idea de negocio.
_ Genera conocimientos y aportes a su idea de negocio.
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Contenidos del Espacio Académico
COMERCIAL
ADMINISTRACIÓN
1. LAS VENTAS (17 marzo 2018):

1. FORMALIZACIÓN DE LA EMPRESA (09 junio 2018):

a. Definición y tipos de ventas.

a. Pasos para construir una empresa.

b. La comunicación en las ventas.

b. Diferencias entre Persona Natural y Juridica.

c. La comunicación efectiva.
d. Método SPIN de la venta y técnicas par identificar
necesidades.

c. Beneficios de la legalización.

2. BUENAS PRÁCTICAS COMERCIALES (24 marzo 2018): 2. PROCESO PRODUCTIVO Y RECURSOS (30 junio 2018):
a. Definición Prácticas Comerciales.

a. Diseño y selección del proceso.

b. Buenas Prácticas Comerciales.

b. Selección del proceso.

c. Tarea del jefe de ventas.

c. Integración vertical.

d. Seguimiento y control de las ventas.

d. Flexibilidad de los recursos.

e. Tipos de control que aplican.

e. Grado de involucramiento del cliente.
f. Recursos clave.

3. EL VENDEDOR DINÁMICO (07 abril 2018)

3. COSTEO DEL PRODUCTO (14 julio 2018):

a. Definición vendedor dinámico.

a. Costos fijos.

b. Características del vendedor dinámico.

b. Costos variables.

c. Rasgos comunes de los vendedores dinámicos

c. Clasificación de los costos.

exitosos.
d. Vendedor reactivo o proactivo.
4. MI PRODUCTO (14 abril 2018):

d. Costeo de mi producto.
4. PRESUPUESTO (28 julio 2018):

a. Que es un producto.

a. Definición de presupuesto.

b. Clasificación de los productos.

b. Elementos principales del presupuesto.

c. Características del producto.

c. Objetivos y principios del presupuesto.

d. Ciclo de vida de un producto.

d. Importancia del presupuesto.

e. Creación de nuevos productos.

e. Que es y como elaborar un presupuesto.

f. Atributos y beneficios del producto.
5. TÉCNICAS DE VENTAS (21 abril 2018):

5. FLUJO DE CAJA (04 agosto 2018):

a. Definición técnicas de ventas.

a. Qué es el flujo de caja.

b. Elementos claves para determinar que técnica

b. Algunos Estados Financieros y el flujo de caja.

de ventas utilizar.
c. Principales técnicas de ventas.

c. Estructura general del flujo de caja.
d. El flujo de caja.

d. Planificación de ventas.
e. Los 5 objetivos principales de las ventas.
6. FICHA TÉCNICA DEL PRODUCTO (28 abril 2018):

6. PUNTO DE EQUILIBRIO (11 agosto 2018):

a. ¿Qué es una ficha técnica?

a. Definición punto de equilibrio.

b. Ficha técnica de mi producto.

b. Pasos para hallar el punto de equilibrio.

c. Datos de la ficha técnica.

c. Método tabular

d. Como elaborar una ficha técnica.

d. Método algebraico.
e. Método grafico.
f. Cálculo del punto de equilibrio.

7. EL PROCESO DE VENTA ACTIVA (05 mayo 2018):

7. CULTURA DEL AHORRO (11 agosto 2018):

a. Definición venta activa- proceso venta activa.

a. Que es ahorrar.

b. Definición venta pasiva-proceso venta pasiva.

b. Por qué debemos ahorrar.

c. Venta activa VS. Venta pasiva.

c. Cómo comenzamos a ahorrar.
d. Motivaciones que nos mueven a ahorrar.
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8. EL MOMENTO DE VERDAD (12 mayo 2018):
a. Definición el momento de verdad.

8. REFUERZOS ADMINISTRATIVOS (18 agosto 2018):
a. Definiciones varias.

b. Momentos de verdad y ciclos de servicio.
c. Momentos de verdad claves.
9. MANEJO DE OBJECIONES (19 mayo 2018):

CONTABILIDAD

a. Definición objeciones de ventas.
b. Por qué ponen objeciones los clientes.

1. CONTABILIDAD DINAMICA (21 julio 2018):

c. El manejo de las objeciones.

a. Contabilidad.

d. Como actuar frente las objeciones.

b. Para que sirve.

e. Normas de conducta para poder hacer frente a

c. Como registro las operaciones de mi negocio.

las objeciones.
10. CIERRE DE VENTAS (26 mayo 2018):

d. Como interpreto los números contables.
e. Transacciones comerciales.

a. Definición qué es el cierre de ventas.

f. Cuentas de balance.

b. Momentos para cerrar una venta.

g. Registro de las transacciones.

c. Diferencias entre cierre de ventas de prueba y

h. Partida doble.

cierre de ventas definitivo.
d. Clases de cierre de ventas de prueba.
e. Técnicas para cerrar una venta.
11. PROYECCIÓN DE VENTAS (02 junio 2018):

i. Activo, pasivo y patrimonio.
j. Gastos y costos.
k. Estado de Resultados y Balance general.
DIAN

a. Conceptos basicos.
b. Pronóstico o proyecciones de ventas.

a. Generalidades de la DIAN

c. Factores a tener en cuenta.

b. Actualización de Rut

d. Importancia de los pronósticos.

c. Inscripción en el Rut

e. Métodos de pronóstico cualitativos y

d. Cancelación Rut

cuantitativos.

e. Retención en la fuente

f. Datos históricos de los productos.

f. Impuesto al valor agregado- IVA

g. Método de incremento absoluto.

g. Impuesto a la Renta

h. Método de incremento porcentual.

h. Impuesto al Consumo

12. PROACTIVIDAD COMERCIAL (16 junio 2018):

i. Monotributo

a. Definición proactividad comecial.

j. Firma Electrónica

b. Características esenciales.

k. Facturación

c. Proactividad comercial y el uso de herramientas

l. Devoluciones

gratuitas.
d. Cómo pasar de ser reactivo a proactivo.
e. Cómo dejar de ser reactivo.
f. 10 claves para una empresa proactiva.
g. Proactividad en las ventas.
13. DISEÑO DE PRODUCTO (23 junio 2018):
a. Definicación diseño de producto.
b. El proceso de creación de nuevos productos.
c. Fases a cumplir para desarrollar un proyecto de
diseño.
d. Definición estratégica.
e. Diseño de concepto.
f. Diseño en detalle.
g. Verificación y testeo.
h. Producción.
i. Mercadeo.

m.Procedimiento Tributario

62

14. PROMOCIÓN, PUBLICIDAD, PRECIO Y PUNTO DE
VENTA (07 julio 2018):
a. Cómo hacer una promoción exitosa.
b. Qué es la promoción.
c. Clasificación de la promoción de ventas.
d. Qué es la publicidad.
e. Objetivos de la publicidad.
f. Diferencia entre publicidad y promoción.
g. Costo, precio y valor.
h. Qué es el precio.
i. Etapas de fijación de precio.
j. Métodos de fijación de precio.
k. Cómo crear experiencia en el punto de venta.
l. Definición punto de venta.

Didáctica para el aprendizaje y desarrollo de competencias
(Programación)
Para horas presenciales
Para trabajo independiente
Cada uno de los estudiantes realizaran labores
Las capacitaciones tendrán una intensidad horaria de
investigativas y didacticas en torno al tema trabajado
2 o 4 horas por semana dependiente el tema mas
con el objetivo de fortalecer los conocimientos, e
doce horas destinas al temario de la DIAN para un
igualemente serán participes de ferias donde podrán
total de 72 horas.
desarrollar sus habilidades y competencias.
Estrategias de evaluación
El desarrollo de las actividades es de tipo presencial y los conocimientos adquiridos seran evaluados por el
desempeño de cada uno de los participantes en cada clase, referente a las actividades individuales y en
grupo que se desarrollen a los largo de proyecto.
Datos de los Capacitadores
Correo electronico:
Alejandra Martinez - julyamartinez95@unisalle.edu.co
Luisa Peña - lpena46@unisalle.edu.co
Celulares:
Alejandra Martinez - 314 272 89 49
Luisa Peña - 320 703 78 20
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Anexo 2: Exposición “Las Ventas”

Anexo 3: Exposición “El Vendedor Dinámico”

Anexo 4: Exposición “Cierre de Ventas”
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Anexo 5: Exposición “Ficha Técnica del Producto”
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Anexo 6: Exposición “Momentos de Verdad”
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Anexo 7: Exposición “Manejo de Objeciones”
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Anexo 8: Esposición “Proyeccion de Ventas”

Anexo 9: Exposición “Formalización de la Empresa”
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Anexo 10: Exposición “Contabilidad Dinámica”

70

71

72

Anexo 11: Evaluación de Participantes a Practicantes Universidad de la Salle
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